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Resumen

Este trabajo de grado mostrara un diagnóstico de los factores internos y externos de Ricuras
JN, además de esto se evidenciará una propuesta de estructura financiera que responda a los
requerimientos del mercado, así como también la comercialización y la distribución de los
productos.

Abstract
This degree work will show a diagnosis of the internal and external factors of Ricuras JN,
in addition to this, a proposal for a financial structure that responds to market requirements, as well
as the marketing and distribution of products, will be evidenced.
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INTRODUCCIÓN
Ricuras JN, es una empresa familiar fundada en 1998 por sus propietarios José Antonio
Ortiz y Nancy Esperanza Cardona. Fue una empresa que inició con muy poco capital, fabricando
unas cuantas empanadas que se vendían a diario, funcionaba con una persona en producción y sus
propietarios que brindaban el servicio al cliente.
En el paso del tiempo, la empresa fue creciendo, tanto así que tenían su propio lugar de
fabricación y un punto de venta más amplio, con mayor personal del que habían iniciado;
Actualmente está conformado por 15 personas. Ricuras JN es una empresa que se dedica a la
producción y venta de comidas rápidas cuya especialidad son las empanadas. Según su propietario
se fabrican alrededor de 2,000 empanadas diarias en comparación a la producción cuando inició
la empresa.
Todo el crecimiento de la empresa ha sido parte de un proceso de varios años en los que lo
principal es la inversión en nueva tecnología para toda la producción de sus productos, es aquí
donde debe ser importante la capacidad de endeudamiento de Ricuras JN que ha tenido a lo largo
del tiempo. Según lo que se puede evidenciar en sus balances desde el 2012 en adelante, la empresa
ha tenido mayor capacidad de financiamiento y endeudamiento para adquirir la tecnología
adecuada. Sin embargo, si se tienen en cuenta todos sus años de funcionamiento es un proceso que
se ha llevado de forma lenta.
La empresa ha pensado en dar a conocer más sus productos no solo de manera nacional,
sino también de manera internacional. Para esto durante la realización de la investigación de este
trabajo se planteará la una propuesta de viabilidad financiera para la comercialización
internacional a Ricuras JN, es aquí donde se cuestiona si el análisis financiero y comercial de la
empresa ayudara a la reestructuración organizacional para la comercialización internacional de sus
productos.
Este planteamiento se desarrollará a través de realizar un diagnóstico de los factores
internos y externos de Ricuras JN, además de esto se realizará una propuesta de estructura
7

financiera que responda a los requerimientos del mercado, así como también la comercialización
y la distribución de los productos.
En el desarrollo del trabajo se tendrá en cuenta las inversiones que se harían sobre la
propuesta presentada. Se podrán conocer si la empresa es rentable desde el punto de vista
financiero para abordar el proyecto, donde la empresa llegue a internacionalizar sus productos,
dándose a conocer como una empresa de alta calidad y posicionándose en el mercado tanto
nacional como internacional. Las metodologías empleadas para el desarrollo de la investigación
de la viabilidad financiera para la comercialización internacional de la Empresa Ricuras JN buscan
dar respuesta a los objetivos y necesidades de la empresa y los clientes en el mercado futuro a
seleccionar, analizando la competencia directa, la estructura de la empresa y la aceptación del
producto que se va a internacionalizar.
Por medio de esta investigación se brindó a la empresa principalmente una estructura
organizacional con funciones específicas en cada una de sus áreas de trabajo con el fin de tener
una mejor estructuración. A su vez, las estrategias desarrolladas dentro de la investigación en el
proceso de internacionalización de los productos de Ricuras JN permitieron conocer la
segmentación del mercado en Chile, de igual manera los canales de distribución de los productos.
Por medio del estudio financiero de la propuesta de exportación se logró conocer la viabilidad en
términos económicos, donde se logró concluir que la propuesta es totalmente optimista en cuestión
de viabilidad financiera, donde se debe realizar una inversión de capital para empezar a desarrollar
el proyecto. Se obtendrán buenos resultados si la empresa está orientada a unas buenas ventas
ofreciendo productos de excelente calidad, buen servicio y cumpliendo exitosamente el plan de
exportación.
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CAPITULO I MARCO TEORICO

Actualmente el emprendimiento es una alternativa que permite a un individuo desarrollar
un proyecto de negocios o crear una microempresa, por medio de la búsqueda de oportunidades
que requieren una visión, misión, pasión y compromiso en el alcance de un objetivo, donde se
tenga en cuenta los riesgos a lo que se enfrenta en el entorno y el desarrollo de la empresa.
El emprendimiento es definido como: La producción de bienes y servicios innovadores que
dan respuesta a la necesidad del mercado. De igual forma, se afirma que el “emprendimiento es
una manera de ver las cosas y un proceso para crear y desarrollar actividades económicas con base
en el riesgo, la creatividad y la innovación, al gestionar una organización nueva o una ya existente
(Julien, 2005)
Por otra parte, el emprendimiento según (Schumpeter, 1935), es la forma como una persona
promueve sus ideas de una manera extraordinaria e innovadora: “La función de los emprendedores
es reformar o revolucionar el patrón de la producción al explotar una inversión, o más
comúnmente, una posibilidad técnica no probada.” (Schumpeter, 1935)
Por otra parte, (Schumpeter, 1942) evidencia un concepto moderno sobre el emprendedor,
donde lo conoce como una pieza clave en la creación de una empresa y el desarrollo de esta.
“Para actuar con confianza se requieren aptitudes que solamente se dan en una pequeña
fracción de la población y caracterizan tanto al tipo como a la función del empresario. Esta
función no consiste, esencialmente, en inventar algo ni en crear de otro modo las
condiciones que la empresa explota. Consiste en lograr realizaciones” (Schumpeter, 1942,
pág. 181).
Para los creadores de Ricuras JN, no solo es importante la creación de un producto
innovador, sino todo lo que esto contiene, es decir, una excelente calidad del producto, un servicio
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al cliente único y diferente en el que este sienta que no solo está adquiriendo un producto si no que
es parte importante de la empresa.
De acuerdo con el texto de (Castillo, 1999) evidencia que a diferencia de Schumpeter,
Mises, considera que el emprendedor es aquel que desea especular en una situación de
incertidumbre, respondiendo a las señales del mercado con respecto a precios, ganancias y pérdida,
esto da a entender que las acciones que realice una persona va a satisfacer las necesidades de una
sociedad, mediante el estudio de oportunidades que brinden el planteamiento de estrategias. La
escuela austriaca hace bastante alusión a la oportunidad emprendedora, mientras que Schumpeter
se enfatiza en las oportunidades que ofrece el mercado, es decir, el emprendedor es alguien que
genera cambios frente a lo que ve a su alrededor. Por el contrario, los austriacos sugieren que los
emprendedores son creadores de riqueza y desarrollo.
Así mismo, la mentalidad emprendedora según (Howard, 1983)es un sistema de gestión
que se apoya en los recursos, tanto de los empresarios como también a sus empleados, con el fin
de no solo crear una empresa, si no que se formen líderes de impacto comercial, que harán crecer
de manera potencial a la empresa buscando un beneficio en conjunto que ayude al desarrollo de la
economía.
Las empresas cada día muestran mayor consolidación, que a su vez les permite
desarrollarse de una forma más competitiva dónde cumplan con las exigencias de los mercados
globales. Se debe tener en cuenta que durante los últimos años la participación de las personas en
la creación de microempresas y de los jóvenes en los proyectos de emprendimiento, ayudan a
aumentar el poder adquisitivo, el PIB y más que todo el desarrollo socioeconómico del país, dando
a entender el emprendimiento como un modelo educativo que ayuda al análisis del desarrollo de
las actividades económicas.
El emprendimiento tiene un impacto significativo en la creación de líderes comerciales y la
enseñanza de este no están ligadas solamente a la creación de empresa si no a:
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Crear y crecer empresa
La orientación del crecimiento
El mercado, los consumidores y los recursos
De igual forma, el análisis del diamante de (Porter, 1990) genera la oportunidad para la
creación de empresas competitivas en un entorno de industrias relacionadas de manera vertical y
horizontal, en las que generalmente tienden a concentrarse geográficamente, permitiendo que el
nivel de competencia aumente y mejoren los flujos de información. Se analiza los factores que
generan ventajas competitivas, permiten la consolidación de una marca u empresa, es aquí donde
busca identificar a fondo cada factor que genere soluciones que ayuden al proceso de crecimiento
e innovación.
Los factores de este diamante son los que determinan las oportunidades que una empresa puede
tener para alcanzar el éxito internacional, estas ventajas o factores son indispensables para tener
una ventaja competitiva sobre las otras empresas.
2. COMPONENTES DEL DIAMANTE DE MICHAEL PORTER
Los factores que se reúnen en el sistema dan origen al punto en el que se crean las empresas
y compiten para tener sus ventajas, factores como: “la disponibilidad de recursos y técnicas
necesarias para la ventaja competitiva en un sector; la información que determina las
oportunidades que se detectan y las orientaciones con que se despliegan los recursos y las técnicas;
las metas que persiguen los propietarios, directores y empleados que están interesados en la
competencia o que la llevan a cabo y, lo que es todavía más importante, las presiones a que se ven
sometidas las empresas para invertir e innovar” (Porter, 1990, pág. 172)
Para Porter son cuatro (Gráfico 1) los determinantes de la ventaja competitiva que
conforman el diamante:
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Gráfico 1:

Fuente: Porter. Michael. (1990).
Condiciones de los Factores
Se tendrán en cuenta las condiciones de los factores que le dan estructura a la empresa Ricuras
JN, así como también cual es la infraestructura de producción y operación para lograr una ventaja
sobre sus demás competidores, analizando factores simples, avanzados y especializados.
Condiciones de la Demanda
Es la demanda interna de los productos que el sector produce, según (Porter, 1990)los
países que tienen ventaja competitiva en los sectores de demanda interna son los que brindan
conocimientos a sus empresas locales para que puedan competir con rivales internacionales. En el
caso de Ricuras JN, mostrar los productos claves con los que desea competir de forma
internacional, como lo hace con las demás empresas de sector de manera nacional.
Sectores Afines y de Apoyo
Aquí se evidencia la presencia de los proveedores y sectores afines que mantienen una
interacción directa para ser internacionalmente competitivo. Es aquí donde los principales
proveedores que tienen Ricuras JN y cuál será el apoyo con el que contará para que su producción
aumente con tal fin de cumplir las metas para exportar los productos.
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Estrategia Estructura y Rivalidad de la Empresa
Corresponde a la manera directa en que se organizan y gestionan las empresas de un mismo
sector, así como la rivalidad que existe entre ellas, si la rivalidad interna de las empresas es intensa,
estas empiezan a competir de forma agresiva e innovadora. Cuando se presentan estas rivalidades,
las empresas tienden a expandirse a mercados diferentes donde no se presentan estas situaciones.
Ricuras JN en este punto debe diferenciar cuales son los competidores con los que cuenta
internamente dentro del sector donde se ubica, para así desarrollar estrategias que le sirvan de
forma interna y externa al momento de iniciar su plan de exportación.
Por otra parte, dentro de esta investigación las estrategias que se deben desarrollar para llevar
acabo la meta de internacionalización de los productos, se realizarán los siguientes análisis:
Análisis del financiamiento
Es necesario conocer el lapso del financiamiento de las estrategias a desarrollar.
Plan de comercialización
Se analizará la variedad de escenarios de futuros mercados donde la empresa operaría,
desarrollando diferentes estrategias y tácticas de comercialización de los productos. Se debe tener
en cuenta el posicionamiento del producto frente a su competencia, los beneficios y necesidades
de los productos claves, como también el servicio al cliente y su realización.
En el plan de comercialización se tendrán en cuenta los segmentos del mercado de
destino, también se incluirán las especificaciones del producto a exportar con características en
términos de beneficios y necesidades.
El Plan Comercialización comprende de los siguientes elementos:
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Análisis de mercado y estrategia: Para este análisis se debe tener un entendimiento
detallado del mercado y los consumidores.



¿Qué necesidad del mercado cubre el negocio?



¿Qué productos sirven para dicha necesidad?



¿Quién compra y por qué compran los productos?



¿Quién toma la decisión de compra y donde compran los clientes?

3. ANÁLISIS Y PLAN ESTRATÉGICO
Este análisis se realiza con el fin de examinar el estado actual del negocio e identificar los
ejes alrededor de los cuales podrá evolucionar de acuerdo a la propuesta que se desea implementar.
Se tienen en cuenta los objetivos iniciales de Ricuras JN para que su esencia continúe en el nuevo
proceso.
En el análisis y plan estratégico se analizan a los clientes, proveedores y competidores, así
como también el sector donde se desarrolla. Se tienen en cuenta factores de un entorno más amplio
como cambios políticos, económicos, tecnológicos y sociales que puedan afectar el negocio, a su
vez se analiza la capacidad financiera y la infraestructura operativa de Ricuras JN.
El análisis y plan estratégico está compuesto por los siguientes elementos:


Análisis del Entorno.



Análisis de Industria y la Competencia.



Análisis de la Matriz DOFA.



Visión, Misión y Objetivos.



Análisis de la Empresa.



Análisis de Producto a exportar.



Generación de alternativas Estratégicas.
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4. ANÁLISIS DE RIESGO

Mediante un análisis cualitativo y cuantitativo que identifique las variables más
significativas para el desarrollo del modelo, se le informara los empresarios los riesgos que se
tienen en el desarrollo de la propuesta.


Definición del mercado, sus perspectivas, los clientes, los proveedores y competidores.



Planificación de negocios con estimaciones y pronósticos creíbles



Ventajas competitivas sostenibles.



Estimaciones de los factores que puedan afectar el éxito del negocio, los riesgos
potenciales y acciones que puedan aumentarlo.



Identifica el financiamiento necesario para el negocio.
5. PLAN OPERATIVO

En el plan operativo se deben tener claras las estrategias para lograr los objetivos, así mismo
como se ejecutarán las tácticas en las que se ejecutarán, para desarrollar el plan de
financiamiento.
Teniendo en cuenta todos los análisis y planes estratégicos se puede decir que:
“El plan de expansión de empresa es un proceso que busca darle identidad a la entidad. Es
un mecanismo para proyectar la empresa en el futuro, prever dificultades e identificar
posibles

soluciones ante las coyunturas que pudieran presentarse” (Varela, 2008)

En conclusión, es posible afirmar que los modelos de análisis, así como las herramientas
financieras mencionadas permitirán consolidar el proceso de investigación con el propósito de
establecer la viabilidad financiera y comercial de la internacionalización de los productos de la
empresa Ricuras JN a nivel internacional. Lo anterior, se obtendrá después de aplicar en un orden
lógico y secuencial los modelos planteados durante el marco teórico, cuyo punto de partida es la
interiorización del concepto de emprendedor que funcionará como pilar para orientar el enfoque
del estudio y lograr los objetivos planteados. A continuación, se utilizará la herramienta de análisis
15

denominada diamante de Porter que permitirá analizar diferentes factores como la demanda,
competidores, clientes, la organización, entre otras, logrando identificar ventajas competitivas y
determinar de manera macro la viabilidad del proyecto. Además de esto se realizarán análisis de
financiamiento y de riesgo con el fin de medir la viabilidad de la propuesta, para crear el plan de
comercialización y las estrategias de introducción y distribución en el mercado objetivo para la
exportación de los productos de Ricuras JN.
6. MARCO LEGAL
En Colombia, se empezaron a establecer leyes que promueven los programas para los
empresarios que les ayuden a llevar de manera correcta su idea de negocio. Actualmente existen
normas, así como leyes y medidas de apoyo que ayudan a la regulación de la comercialización de
alimentos. Aquí se encontrarán algunos lineamentos y decretos a los que debe estar sujeta la
empresa Ricuras JN para su correcto funcionamiento en el sector. Las bases legales fundamentan
la investigación, por lo cual se consideraron algunos artículos de la Constitución Nacional
Colombiana, de la ley 300 de 1996, del Código del Comercio, Decreto 3075.
Tabla 1:
Marco Legal
MARCO LEGAL
La Constitución Política en el Artículo 333, “establece la libertad
económica y toma la empresa como la base para el desarrollo.”
Constitución
(Constitución Política De Colombia. Título XII Del Régimen
Política
Económico y de la Hacienda Pública)
Es decir, que Ricuras JN da inicio a su idea de negocio de forma libre y
proactiva, con el fin de suplir una necesidad a sus consumidores.
Frente al Código de Comercio, Ricuras JN debe cumplir los siguientes
deberes en el aspecto mercantil.
1. Matricularse en el registro mercantil;
Código de
2. Llevar contabilidad regular de sus negocios conforme a las
Comercio
prescripciones legales;
3. Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal.
(Republica, 1997)
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En el capítulo VIII se hace referencia a las condiciones sanitarias que
debe tener presentes Ricuras JN en su establecimiento:
a. Se localizarán en sitios secos, no inundables y en terrenos de fácil
drenaje.
b. No se podrán localizar junto a botaderos de basura, pantanos, ciénagas
y sitios que puedan ser criaderos de insectos y roedores.
c. Los alrededores se conservan en perfecto estado de aseo, libres de
acumulación de basuras, formación de charcos o estancamientos de agua.
Decreto 3075
d. Deben estar diseñados y construidos para evitar la presencia de
de 1997
insectos
y
roedores.
e. Deben disponer de suficiente abastecimiento de agua potable.
f. Contaran con servicios sanitarios para el personal que labora en el
establecimiento, debidamente dotados y separados del área de
preparación
de
los
alimentos.
g. Deberán tener sistemas sanitarios adecuados, para la disposición de
aguas servidas y excretas.
(Republica, 1997)

Fuente: Elaboración Propia

17

CAPITULO II METODOLOGÍA
El presente trabajo tendrá un desarrollo de investigación mixta, tiene como propósito el análisis
de la viabilidad financiera y comercial de Ricuras JN, realizando un análisis tanto cuantitativo
como cualitativo de todos los factores que afectan esta propuesta.
Desarrollar un restaurante más específicamente en Bogotá, es de bastante interés, por el
desarrollo que ha presentado la ciudad en ellos últimos años donde se han impulsado los sectores
turísticos, comerciales y gastronómicos. Es bastante importante señalar el aspecto que impulso a
realizar una propuesta de viabilidad financiera y de comercialización para Ricuras JN.
Principalmente el interés de sus propietarios en el área gastronómica y la especialización en la
producción de productos tan tipos colombianos de una excelente calidad. Además de esto la
intensión de dar a conocer su producto de una forma no solo en Bogotá o nivel nacional sino
también de una manera internacional, donde se pueda llevar un poco de Colombia a otros países.
La oportunidad de presentar una propuesta financiera y comercial es potenciar las oportunidades
que tiene la empresa con sus productos.
Para eso esta propuesta se enfocará en varios factores a mejorar como:
Diagnóstico de direccionamiento: este diagnóstico está basado en identificar las debilidades y
fortalezas de la dirección por parte de los propietarios, teniendo en cuenta la visión, misión,
propósitos, la estructura organizacional y objetivos por parte de la empresa. De tal manera que
perita conocer en qué punto se encuentra la empresa y hacia dónde va para la identificación de los
problemas de direccionamiento que posee la empresa.
Diagnostico Empresarial: Para este diagnóstico se tendrá en cuenta las áreas funcionales de la
empresa, el financiamiento y el entorno donde se desarrolla la actividad comercial de la empresa.
“El objetivo de un buen Diagnóstico debe consistir en conocer los principales factores
negativos y positivos de la empresa y de su entorno, para lograr soluciones eficaces para posicionar
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la empresa y por consiguiente maximizar la riqueza del ente económico qué es objeto de estudio,
tanto en el corto como en el largo plazo” (Fierro Martinez, 1996, pág. 15)
Diagnostico financiero: Identificar los recursos con los que cuenta la empresa y la forma en la
que los está usando y proyectando.
Diagnostico externo: En este diagnóstico se tendrá en cuenta las fortalezas y debilidades que
presenta el entorno de la empresa, teniendo en cuenta aspectos económicos, sociales, políticos y
culturales, con el objeto de analizar el sector externo.
Estados financieros: analizar los estados es de suma importancia debido a que se debe tener
conocimiento de la situación de la empresa, así como también los progresos en su administración
y los resultados durante el tiempo de estudio de este plan de mejoramiento.

Indicadores Financieros: Por medio de estos se podrá tener una base sobre el comportamiento de
diferentes aspectos o áreas funcionales.
El desarrollo sobre las investigaciones de los modelos de negocio y el desempeño de
empresas es de bastante importancia en el crecimiento empresarial. El estudio de los procesos en
las empresas “se preocupa de los aspectos de la vida social que están relacionados con la
producción y distribución de riqueza a través de alguna forma de organización social, ya sea
emprendimiento, empresa, institución pública, profesión u oficio” (Mendoza, 2015, p. 153). La
metodología de un estudio (Gráfico 2) de caso, se utiliza para analizar escenarios particulares que
sirven para la resolución de ciertos problemas de terminada organización. De acuerdo con
(Schnarch, 2002), “la esencia del estudio de caso es tratar de iluminar la decisión o grupo de
decisiones tomadas en las empresas, ¿por qué fueron tomadas?, ¿cómo fueron implementadas?
¿Cuáles fueron sus resultados?” (Yin, 2009, p. 15).
El fortalecimiento, desarrollo, y tratamiento de las prácticas internas de emprendimiento en las
organizaciones, requieren de la interacción y soporte continuo para poder conjugar espacios e
intereses en beneficios del objetivo general de la empresa.
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Gráfico 2:

Fuente: Elaboración Propia

Según Collier y Cullen (2007) mencionan la importancia de los estudios de caso en la parte
administrativa, que se fundamenten en estadísticos que aporten a la resolución de problemas
financieros y comerciales. Estos estudios de caso, analizan las posibilidades de la toma de
decisiones para casos con éxito empresarial o fracaso empresarial.

1. MATRIZ MIC-MAC
La aplicación de la matriz MICMAC para un estudio de caso, debe tener claro el punto que se
quiere lograr con el sistema que se va a estudiar, seguido de esto se determinarán las variables que
serán objeto de estudio. La matriz MICMAC, tiene como objetivo determinar las variables
influyentes y dependientes del estudio, así como también una reflexión colectiva. El método
MICMAC “consiste en elevar la matriz de análisis estructural a una potencia de valores sucesivos,
de este modo se analizan miles y millones de líneas en la mayoría de sistemas concretos” (Godet,
2003)

20

Fase 1: Listado de las variables.
Esta etapa se basa en nombrar cada una de las variables que caracterizan el estudio y el
entorno donde se desarrolla, es decir, variables internas y externas. En este punto no se puede
excluir ninguna variable pues todas son de alta importancia para el desarrollo del sistema.
Fase 2: Relación entre las variables
Un análisis estructural es necesario para relacionar las variables, es aquí donde una matriz
de relaciones ayuda en la revisión de estas. Esta matriz relaciona las variables de una forma
cualitativa, es decir, dando resolución a preguntas como ¿existe una relación de influencia directa
entre la variable A y la variable B? Si el resultado es negativo se calificará como 0, por el contrario,
si es positivo se calificará (1) poco directa, (2) medianamente directa, (3) Muy directa y (4)
potencialmente directa.
Fase 3: Revisión de las variables clave con el Mic-mac
En esta fase la revisión de las variables claves es de alta importancia para la evolución del
sistema, se tendrá en cuenta una clasificación directa y una clasificación indirecta llamada
MICMAC (Matrices de impactos cruzados revisión aplicada para una clasificación). Los
resultados obtenidos por medio de estas clasificaciones dan importancia a la influencia y
dependencia que tiene casa variable en el modelo de negocio.
2. MATRIZ PEYEA
La matriz PEYEA (Posición Estratégica Y Evaluación de la Acción) fue diseñada por Allan
Rowe, R. Mason y K, tiene como objetivo determinar las estrategias más adecuadas para una
organización ya habiendo sido definidas sus posiciones estratégicas internas y externas, donde
cada posición es evaluada de uno (1) a (6).
Dimensión Estratégica Interna
El objetivo es realizar un diagnóstico interno de la empresa para determinar su posición,
para esto se debe medir la fortaleza financiera que tiene la empresa dependiendo de los cambios
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en el entorno que se desarrolla. Es aquí donde la oportunidad de tener nuevos proyectos surge, se
tiene en cuenta que para las empresas con un ROE (Return On Equity) mayor a la tasa de
oportunidad esperada por los accionistas, así como también un endeudamiento no muy alto y una
política de dividendos adecuada, pueden contar con una financiación de terceros o inversionistas,
de forma contraria, no es posible realizar dichos proyectos. De tal manera la fortaleza financiera,
ocasiona una seguridad ante los cambios en el entorno de la empresa.
También se debe considerar lo que expone Michael Porter, donde argumenta que la
eficiencia en los procesos internos y el valor del producto o servicio para los consumidores, se
expresa por medio de calidad, servicio post venta, precio y diseño que ocasionan una ventaja
competitiva frente a otras empresas.
Dimensión Estratégica Externa
Se considera importante el crecimiento de las utilidades y las ventas, así mismo como el
conocimiento tecnológico, es decir, el grado de desarrollo que realiza la industria. También se debe
tener en cuenta factores macroeconómicos como la inflación y variabilidad de la demanda del
producto.
A continuación, se aplicara el estudio de la matriz PEYEA con el fin de determinar la
estrategia que requiere la empresa Ricuras JN, mediante cuatro factores elementales: fuerza
financiera, estabilidad del ambiente, ventaja competitiva y fuerza de la industria. Por medio de
estos factores se puede evaluar la posición estratégica en la que se encuentra la empresa y la
estrategia que se pondrá en práctica para la exportación de los productos.
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Tabla 2:
Factores de Evaluación Matriz Peyea
Posición estratégica interna
Fuerza financiera (FF)

Posición estratégica externa
Estabilidad del Ambiente (EA)

Capacidad de endeudamiento
Rentabilidad del Negocio

Cambios tecnológicos
Variabilidad de la demanda
Escala de precios de productos
competidores
Barreras para entrar en el mercado
Fuerza de la Industria (FI)
Potencial de crecimiento
Aprovechamiento de recursos
Acceso tecnológicos
Facilidad para entrar en el mercado

Capital de trabajo
Flujos de efectivo
Ventaja Competitiva (VC)
Calidad de los Productos
Calidad del servicio
Especialización del Producto
Imagen

FUERZA FINANCIERA
Ver datos Anexo (1)
ROE: UTILIDAD NETA

=

PATRIMONIO

= 0.21246 = 21.24%

Ecuación 1

489.194.181

ROA: UTLIDAD NETA
ACTIVO:

103.934.858

=

103.934.858

= 0.1780

= 17.8%

Ecuación 2

=

Ecuación 3

583.715.364

ENDEUDAMIENTO: TOTAL PASIVO
TOTAL, ACTIVO

=

583.715.364

6,1755

94.521.183

VENTAJA COMPETITIVA
PARTICIPACION EN EL MERCADO:

VENTAS DE LA EMPRESA
VENTAS DE LA INDUSTRIA

Durante los años 2011-2015 el sector de alimentos se caracterizó por mostrar un alto crecimiento
en Colombia, con una cifra de 3.2% anual, mayor al promedio de la industria que es 1,5% anual
según la Encuesta Mensual Manufacturera que practica el Dane. A pesar de esto durante los años
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2016 y 2017 este crecimiento se vio afectado por los efectos del Fenómeno del Niño, la
devaluación de la tasa de cambio y la de3saceleracion del consumo en los hogares colombianos,
haciendo que el sector creciera solo en un 2% anual.
Para Ricuras JN el crecimiento durante el 2015- 2017 fue un crecimiento progresivo con un
altibajo en las ventas del año 2016, ya que se vio afectado por la situación económica del sector.

Tabla 3:
Evaluación Factores Ricuras JN

Posición estratégica interna
Fuerza financiera (FF)
Capacidad de
endeudamiento
Rentabilidad del Negocio

Calificación
1-6

Cambios tecnológicos

3

Variabilidad de la demanda
Escala de precios de
productos competidores
Barreras para entrar en el
mercado
Promedio

4

Flujos de efectivo

4

Ventaja Competitiva (VC)
Calidad de los Productos
Calidad del servicio
Especialización del
Producto
Imagen

EJE X (VC+ FI)
EJEY (FF+ EA)

Calificación -1
, -6
-3
-3
-2

-3
3.75
(-2.75)
Calificación Calificación 1Fuerza de la Industria (FI)
1, -6
6
-1
Potencial de crecimiento
4
-2
Aprovechamiento de recursos
4
-2
-3

Promedio

Estabilidad del Ambiente
(EA)

4

Capital de trabajo

Promedio

Posición estratégica externa

-2

Acceso tecnológicos
Facilidad para entrar en el
mercado
Promedio

3
5
4

(-2 )+ 4 = 2
3.75 + (-2.75) =1
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Gráfico 3:
Perfil Matriz Peyea Ricuras JN

FF
CONSERVADOR

AGRESIVO

2
1
VC

2

DEFENSIVO

FI

COMPETITIVO
EA

Fuente: Elaboración propia
Posición estratégica interna
Fuerza financiera (FF)
Capacidad de endeudamiento: En este aspecto la capacidad de endeudamiento que tiene Ricuras
JN va ligada a sus propietarios, ellos con su vida crediticia han financiado las mejoras que se hacen
año a año en la empresa. Por esta razón recibe una calificación de 4 puntos.
Rentabilidad del Negocio: El modelo de negocio de la comida rápida es bastante rentable para
Ricuras JN, cada año la rentabilidad ha mejorado, compitiendo con productos de alta calidad,
dando precios justos y fácil acceso a los consumidores potenciales, por esta razón su calificación
fue de 3 puntos, pues se debe estar en constante evaluación de los factores que permiten más
rentabilidad en este tipo de negocio.
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Capital de trabajo: Cuenta con un capital de trabajo bastante amplio, se le otorgo una calificación
de 4 ya que puede cada día ofrecer mayor capacitación en los procesos a sus empleados.
Flujos de efectivo: La empresa Ricuras JN cuenta con un flujo de efectivo alto, se le torgo la
calificación de 4 puesto que según sus balances este ha venido creciendo entre un 1.5% y 2%
anualmente.
Ventaja Competitiva (VC)
Calidad de los Productos: Ricuras JN maneja una calidad en sus productos excelente, se le otorga
la calificación de -1 puesto que su producción se basa en la utilización de materias primas de
excelente calidad y un proceso de refrigeración y cocción adecuado, lo que hace que sus productos
sean frescos al servir al público.
Calidad del servicio: Se ha preocupado en dar una excelente calidad en el servicio que presta al
público, se le otorgo la calificación de -2 dado que los propietarios optan por brindar capacitaciones
a sus operarios y tips de cómo atender, saludar y dar un buen servicio.
Especialización del Producto: Uno de los factores más importantes para Ricuras JN es la
especialización en la fabricación de sus productos, se otorgó la calificación de -2 dado que el hecho
de que fabriquen día a día con su propia receta, hace que la calidad del producto sea siempre de la
misma manera y sea un gran competidor en el mercado.
Imagen: La imagen de la empresa Ricuras JN, brinda un ambiente familiar y de fácil acceso. Sin
embargo, cada día debe seguir preocupándose por la imagen de su establecimiento así mismo como
la presentación de sus productos. Se le otorgó la calificación de -3 dado que debe tener en cuenta
que el mercado cada día cambia y los modelos de negocio en los establecimientos de comida cada
vez son más frescos y rústicos.
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Posición estratégica externa
Estabilidad del Ambiente (EA)
Cambios tecnológicos: Cada el día el sector alimenticio, presenta cambios tecnológicos en cuanto
a los instrumentos utilizados para la fabricación, refrigeración y cocción de los productos. En este
caso la empresa Ricuras JN en su fabricación cuenta con un estilo más manual, el que hace que se
tengas más empleados para la preparación de los productos, por esta razón se le otorgo la
calificación de -3 dado que se puede considerar la implementación de máquinas que ayuden a la
preparación más rápida y con más volumen de sus productos.
Variabilidad de la demanda: Frente a la demanda que presenta el sector de alimentos, Ricuras
JN tiene la tarea de cumplir las necesidades de sus consumidores día a día, sin caer en la utilización
de productos de baja calidad para llegar a tener más producción, por este motivo se calificó con 3, pues se encuentra en un punto medio pero no debe perder el horizonte de siempre enfocarse en
la alta calidad de sus productos para llamar más consumidores.
Escala de precios de productos competidores: Cuenta con competidores que tienen el precio de
sus productos similares más bajos, lo que propicio para calificarlo con -2 ya que esto tiene como
reacción que la empresa compita con calidad y excelente servicio al cliente.
Barreras para entrar en el mercado:

Una de las barreras para entrar en el mercado puede ser

que sus proveedores aumenten los precios de las materias primas con los que fabrican sus
empanadas, esto haría que su producción disminuyera y no se pudiera cumplir con la cantidad de
unidades que fabrica en el momento. Además de esto se debe tener en cuenta los vistos buenos que
le brinde la higiene, el departamento fitosanitario no les brinda los vistos buenos en la
comercialización de productos y en su punto de venta la empresa no podría operar. Por esta razón
se le brinda una calificación de -3.
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Fuerza de la Industria (FI)
Potencial de crecimiento: Ricuras JN se enfoca cada día en crecer en el mercado buscando ideas
innovadoras que le proporcionen una mayor rentabilidad, dadas las razones anteriores se calificó
con 4 pues aún debe seguir enfocándose en la expansión de su empresa día a día.
Aprovechamiento de recursos: Cuenta con un aprovechamiento de los recursos bastante altos,
pues se preocupa por el racionamiento de estos y el uso indicado para cada uno de sus procesos.
Sin embargo, al ser su producción manual, puede que se incurra en el uso desmedido de algunos
recursos y el desperdicio de algunas materias primos por este motivo se le otorgó la calificación
de 3.
Acceso tecnológico: Cada de día Ricuras JN se preocupa por tecnificar más su proceso de
producción y servicio, sin embargo, para esta razón se debe tener en cuenta su nivel de
endeudamiento y ganancias anuales, pues la tecnificación de la producción requiere de una gran
parte de inversión por esta razón se le dio la puntación de 3.
Facilidad para entrar en el mercado: Ricuras JN cuenta con facilidad de entrar en el mercado
por medio de sus ventas al por mayor, es decir, vender a diferentes negocios sus productos con
esto se aumentaría su producción. Por esta razón obtuvo su calificación de 5 puntos.
Según los resultados obtenidos evidencian que la empresa Ricuras JN tiene un perfil
agresivo el cual aplica para la utilización de las fuerzas internas en el aprovechamiento de
oportunidades externas, superar debilidades internas y evitar amenazas externas. Es aquí donde se
ve importante una penetración en el mercado, desarrollo del mercado, desarrollo del producto,
integración hacia atrás y hacia delante de todos los factores positivos y negativos con la cuales
cuenta la empresa.
De acuerdo con cada uno de los factores analizados, se puede observar que un factor dominante es
la fuerza de la industria que se encuentra ubicado en el cuadrante superior derecho, es aquí donde
se indica que Ricuras JN debe adoptar estrategias con un perfil agresivo donde se utilicen las
ventajas competitivas y las fortalezas financieras que permitan crecer en la industria aprovechando
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los factores externos y superando las debilidades y amenazas internas que se tengan. Estas
estrategias de perfil agresivo permiten una mejor penetración en el mercado y un amplio desarrollo
del producto. La penetración en el mercado tiene como fin aumentar las ventas de los productos
claves, así como también la atracción de nuevos clientes y una mejor rentabilidad.
Por otra parte, también se puede hablar de la implementación de estrategias de desarrollo que
permitan la ampliación de nuevos segmentos objetivos así mismo la modificación y/o adaptación
de productos que permitan ser exportados con excelentes características de calidad que cumplan
la expectativa del consumidor final.
3. INTELIGENCIA DE MERCADOS
Según (Kotler, 1974)la inteligencia de mercados es definida como “el diseño sistemático,
recolección, análisis y presentación de la información y descubrimientos relevantes para una
situación de mercadotecnia específica a la que se enfrenta la empresa” (Kotler, 1974, pág. 112). Es
decir, que la inteligencia de mercados una herramienta que permite llevar a cabo la recolección y
análisis de la información para la definición de estrategias en las áreas comerciales, de venta y de
marketing.
Un estudio de inteligencia de mercado es necesario para definir en qué posición se
encuentra la empresa o producto en un nicho de mercado, enfocando sus oportunidades, fortalezas,
debilidades y amenazas, con el fin de dar un máximo beneficio y la maximización de los recursos.
Rojas Oviedo y Libia en su libro “Inteligencia Corporativa, Herramienta Gerencial para la Toma
de Decisiones Efectivas”. 2007, definen la inteligencia de mercados como:
“Una herramienta gerencial cuya función es facilitar a las administraciones el
cumplimiento de la misión de sus organizaciones, mediante el análisis de la información
relativa a su negocio y su entorno, (…). De igual modo usa bases de datos, redes,
información de archivos, herramientas informáticas y matemáticas y todo lo necesario para
captar, evaluar, validar, analizar información y llegar a conclusiones”. (Rojas Oviedo,
2007)
Este proceso de análisis de la información lleva a la toma de decisiones y estrategias para
la empresa, donde se busca recopilar los factores importantes que reúna la orientación del mercado,
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es decir, la orientación al cliente, al competidor y a la vigilancia de los ambientes tecnológicos,
económicos y sociopolíticos que permitan observar las amenazas y oportunidades que existan para
la empresa (Lambin, 2000). Estas orientaciones de mercado son el pilar el concepto de marketing
para (Kohli & Jaworski, 1990), según estos autores, los factores principales son el cliente, el
marketing coordinado y la rentabilidad de la empresa. Haciendo que las actividades que se
encuentran dirigidas al desarrollo y la identificación de las necesidades presentes y futuras de los
consumidores no estén solo enfocadas en el departamento de marketing, si no que por el contrario
se realice un trabajo conjunto de varios departamentos que brinden estrategias proyectadas para la
satisfacción de las necesidades de los clientes. Dicho lo anterior la orientación del mercado se
enfoca en la inteligencia de marketing que comprende toda una empresa, es identificar la necesidad
de realizar un análisis de la empresa, frente a las mejores prácticas del mercado, incluyendo
factores como la tecnología, técnicas cuantitativas y cualitativas de investigación que permitan
creas estrategias para la empresa frente a su desempeño en el mercado.
Para que esta herramienta permita un alcance objetivo en el análisis es de vital importancia
el papel que desempeña la recolección de información en la operación de los negocios. Esto quiere
decir, que la información es considerada un recurso estratégico frente a la toma de decisiones (M.,
2012). Ante esto se crean conceptos nuevos como la inteligencia competitiva que contiene los
mecanismos de identificación, utilización y análisis de la información. La inteligencia competitiva,
según (Kahaner, 1996), es un programa sistemático que permite analizar la información sobre las
tendencias del sector y del mercado en general, con el fin de que la empresa alcance los objetivos
y estrategias propuestas.
En conclusión, la inteligencia competitiva permite la adaptación de tecnologías de la
información, que permitan la ayuda de diferentes áreas dela empresa, dando así un punto de vista
desde todos los departamentos que la conforman. Cada aspecto debe ser evaluado para conseguir
de manera exitosa una inserción de la información y las estrategias creadas de manera adecuada.
La adecuación en el ambiente permite que la empresa se lleve por medio un gerenciamiento
estratégico y se mantengan unos canales de información asertiva frente a la inteligencia
competitiva y el entorno del mercado.
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CAPITULO III. RESULTADOS
1. ORGANIGRAMA RICURAS JN
Se presenta el organigrama para ricuras JN, así mismo las funciones que se deben tener en las
áreas de trabajo.
Gráfico 4:
Organigrama Ricuras JN

FUNCIONES DE LOS DEPARTAMENTOS
ÁREA DE PRODUCCIÓN
COCINERO


Conocer el uso de los equipos y elementos del trabajo.



Alistamiento para la preparación de las empanadas



Preparación de los alimentos de los empleados.



Limpieza de equipos y área de trabajo.
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AUXILIAR DE PRODUCCIÓN


Conocer el uso de los equipos y elementos del trabajo.



Elaboración de las empanadas de Ricuras JN.

PARRILLERO


Conocer el uso de los equipos y elementos del trabajo.



Responsable de la preparación de alimentos.



Supervisa y mantiene la higiene de las áreas de preparación de aliment6os.

ÁREA DE VENTAS
CAJERO


Encargado de verificar las funciones de los meseros.



Recibir el dinero y tener en orden el cierre de caja.



Dar una excelente atención al cliente.

MESERO


Alistamiento del comedor.



Servicio de plaza.



Dar una excelente atención a los clientes.



Limpieza de las mesas, baños y salón.

ÁREA ADMINISTRATIVA
ADMINISTRADOR
Las funciones que debe realizar el administrador son:


Supervisar el trabajo realizado por los empleados desde el área de producción hasta el área
de ventas.



Realizar los pedidos a los proveedores, para que el inventario siempre se encuentre de manera adecuada.



Responsable de la nómina y obligaciones que presenta Ricuras JN
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2. ANALISIS DE FACTIBILIDAD

Para realizar el análisis de factibilidad, se realizará un estudio de los costos y gastos que se deben
emplear para la fabricación de los productos a exportar de la empresa. Las siguientes tablas
muestran cada uno de los costos de las materias primas utilizadas para fabricar las empanadas, así
mismo en cada una de las tablas se tiene en cuenta la mano de obra directa para la fabricación de
los productos.

Tabla 4:
Costos Empanada Champiñón
CHAMPIÑON
Harina
Polvo para Hornear
Hojaldrina
Pechuga
Champiñones Frescos
Queso
Condimentos
Grasa Vegetal
Conservantes Químicos
MOD
TOTAL

PRECIO
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

190
10
10
200
190
150
20
30
20
250
1.070

Fabricar la empanada de Champiñón cuesta $1.070, incluida la mano de obra directa.
Tabla 5:
Costos Empanada Ranchera
RANCHERA
Salchicha
Carne Mechada
Maíz
Harina
Tocineta
Polvo Para Hornear
Hojaldrina
Queso
Condimentos
Grasa Vegetal
Conservantes Químicos
MOD
TOTAL

PRECIO
$
150
$
250
$
160
$
130
$
50
$
10
$
10
$
250
$
20
$
30
$
20
$
200
$
1.280

Fabricar la empanada de Ranchera cuesta $1.280, incluida la mano de obra directa.
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Tabla 6:
Costos Empanada de Hojaldre
HOJALDRE
Harina
Polvo para Hornear
Hojaldrina
Pechuga
Jamón
Queso
Condimentos
Grasa Vegetal
Conservantes Químicos
MOD
TOTAL

PRECIO
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

160
10
10
420
120
250
20
30
20
200
1.240

Fabricar la empanada de Hojaldre cuesta $1.240, incluida la mano de obra directa.
Tabla 7:
Costos Empanada Pastel de Yuca
PASTEL DE YUCA
Arroz
Carne Molida y Mechada
Huevo
Yuca
Arveja
Condimentos
Grasa Vegetal
Conservantes Químicos
MOD
TOTAL

PRECIO
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

60
380
105
140
15
25
30
20
155
930

Fabricar el Pastel de Yuca cuesta $930, incluida la mano de obra directa.

Tabla 8:
Costos Empanada Papa y Carne
PAPA Y CANE
Papa
Carne
Maíz
Condimentos
Grasa Vegetal
Conservantes Químicos
MOD
TOTAL

PRECIO
$
25
$
98
$
27
$
20
$
30
$
20
$
50
$
270

Fabricar la empanada de Papa y Carne cuesta $270, incluida la mano de obra directa
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Tabla 9:
Cuadro de Costos
PRODUCTO

Mate- CTO
EMMOD PREPON- CV UNI- MGC Q
ria
EXPACIO
DETARIO
Prima PORQUE
RATACION
CION
$
$
$
$
$
25% $
95% 753
Champi820
1.482
3
250
4.982
2.555
ñón
$
$
$
$
$
15% $
75% 452
Ranchera
1.080 1.482
3
200
4.839
2.765
$
$
$
$
$
20% $
95% 602
Pastel de
775
1.482
3
155
4.709
2.415
Yuca
$
$
$
$
$
15% $
95% 452
Papa y
220
1.482
3
50
3.422
1.755
Carne
$
$
$
$
$
25% $
95% 753
Hojaldre
1.040 1.482
3
200
5.314
2.725
En este cuadro se explica cada uno de los costos que se tienen en cuenta para la elaboración de
cada empanada, de igual manera se muestra su precio final basado en la experiencia de ventas en
la empresa. Por otra parte, se muestran las cantidades de empanadas a vender durante la propuesta
de exportación.

Tabla 10:
Costos Fijos Ricuras JN
COSTOS FIJOS
$
800.000
Arrendamientos
$
950.000
Servicios
$
5.000.000
Nomina Administrativa
$
100.000
Mantenimiento
$
6.850.000
TOTAL
Evidenciamos los Costos Fijos mensuales de Ricuras JN.
Tabla 11:
Cantidades de Equilibrio
Q*
3.012
$
4.755
P*
$
2.481
CV*
$
2.274
MGC*
En esta tabla mostramos las cantidades de equilibro, así mismo el precio, los costos variables y el
margen de contribución promedio que tendría vender 3.012 unidades de empanadas.
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Inicialmente se iniciará la propuesta de exportación con las cantidades de equilibro que se deben
producir, a partir de esto y como vayan evolucionando las ventas se aumentaran las cantidades.
Frente a la distribución de porcentajes en la ponderación de las unidades de empanadas, se realizó
según el análisis de ventas de Ricuras JN de forma local, donde la empanada de champiñón y el
hojaldre representan un 25%, seguido de estas se encuentra el pastel de yuca con un 20% y luego
la empanada ranchera y de papa y carne cada una con el 15%. Además de esto el margen de
contribución que se le otorgó a cada uno de los productos está ligado a la experiencia de ventas
que ha tenido la empresa.

Tabla 12:
Estado de Resultados UAII
VENTAS
DEVOLUCIONES
ING OPERACIONALES
CTOS DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA
CTOS DE PERIODO
UAII

$
$
$
$
$
$
$

14.323.549
14.323.549
7.473.549
6.850.000
6.850.000
0

La producción de 3.012 empanadas, es el punto de equilibrio en el que iniciaría la propuesta de
exportación, las ventas reflejarían un total de $14.323.549, donde el costo de si producción
corresponde a $7.473.549 y los costos fijos mensuales de la empresa son de $6.850.000, a partir
de estas cantidades de equilibrio aumentando la exportación y ventas de empanadas se empezaría
a ver unas utilidades de manera positiva para Ricuras JN, tal como se ve en el Grafico 5.
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Grafico 5:
Cantidades de Equilibrio para Exportación Ricuras JN

CANTIDADES DE EQUILIBRIO PARA
EXPORTACION RICURAS JN
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ASPECTOS OPERATIVOS DE LA PROPUESTA
Para que los productos de Ricuras JN puedan ser consumidos por millones de personas ha
sido necesario utilizar métodos que en su mayoría atentan contra las buenas condiciones del planeta
y, no sólo eso, sino que también el uso de pesticidas para el control de las plagas y conservantes
para permitir que tales alimentos lleguen en condiciones aceptables para el cliente final a la hora
de consumirlos.
Lo primero que se le propondrá a la empresa es buscar el mercado objetivo donde exportara sus
productos, en este caso, CHILE.
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Mercado Objetivo:
La gastronomía en Chile ha venido creciendo después de la crisis del 2008, debido al aumento de la

oferta gastronómica. Según las últimas cifras publicadas por el Servicio de Impuestos Internos (SII),
actualmente estos negocios generan ingresos por US$ 4.700 millones al año, lo que representa un
incremento de un 42% con respecto al panorama que vivía la industria hace 10 años, cuando sus
ventas totalizaban US$ 3.300 millones.
Perfil del consumidor
El crecimiento constante de chile y su mercado en expansión ha abierto una gran demanda
en los consumidores. De igual forma, durante los últimos años las condiciones de mejora en la
vida de los consumidores chilenos han aumentado gradualmente, según un estudio del Banco
Santander en el 2015.
Los consumidores chilenos cada día son más conscientes de los nutrientes y calorías que se
encuentran en los productos que se consumen, de igual manera buscan buenos precios y productos
de una excelente calidad.
Población de principales ciudades
Nombre

Población

Santiago

5.150.010

Puente Alto

824.579

Antofagasta

402.444

San Bernardo

320.626

Viña del Mar

287.522

Temuco

275.617

Rancagua

249.668

Valparaíso

248.070

Fuente: Tomado de Estadísticas de la ONU, 2015 - Últimos datos disponibles.
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Gastos de consumo
Paridad del poder adquisitivo
Paridad del poder adquisitivo (Unidad
monetaria local por USD)

2012

2013

2014

2015

2016

344,54 345,29 358,20 367,98 372,93

Fuente: Tomado de IMF – World Economic Outlook Database, 2015
Distribución en los principales Centros de Cadena
De acuerdo con la Asociación de Supermercados de Chile A.G, hay las ventas son lideradas por
cuatro grandes cadenas de supermercados donde se concentra el 88% de las ventas con un
movimiento anual de US$10000 millones, Walmart Chile, con el 33,4%, seguido por Cencosud
(30,5%), SMU (16,8%) y Supermercados del Su (7,1%).
Esta Asociación de Supermercados de Chile, tiene como objetivo la colaboración con otras
entidades, proveedores y el sector público que potencien el crecimiento del desarrollo del país,
aportando al desarrollo de la industria supermercadista. Cuenta con los siguientes almacenes de
cadena asociados, (Gráfico 6):
Grafico 6:
Almacenes asociados en Chile
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POLITICAS DE VENTAS A LOS ALMACENES DE CADENA
Ricuras JN tendrá en cuenta dentro de las políticas de exportación, que el pago de sus productos
sea 60% en efectivo y el 40% restante a crédito de 30 días hábiles. Además de esto, no aceptaran
devoluciones de los productos, ya que estos tienen una duración de seis meses e irá termo sellados
y empacados al vacío, enviados de forma área para que lleguen en las mejores condiciones.
3. ANÁLISIS DE VIABILIDAD
Para el análisis de viabilidad de la propuesta de la comercialización de empanadas de Ricuras JN
se tendrán fuentes de financiamiento como Bancoldex. Además de esto, la empresa cuenta con un
inventario en activos fijos por valor de $59.000.000 millones, esta maquinaria ayudará a la
elaboración de los productos a exportar. Los activos son los siguientes:
Tabla 13: Inventario Activos Fijos
Inventario
Cantidad
Valor
1 $ 25.000.000
Congeladores
1 $ 7.000.000
Máquina de Amasar
1 $ 18.000.000
Máquina de Producción
1 $ 7.000.000
Molino Industrial
1 $ 2.000.000
Pesa Industrial
$ 59.000.000
Total
Fuente: Inventario Activos Fijos Ricuras JN
Ricuras JN tendrá un plan de inversión apoyado por Bancoldex, por medio de un crédito comercial
ordinario, donde esta será su fuente de financiamiento durante la etapa de exportación, tal como lo
podemos ver en la tabla 14.
Tabla 14: Plan de Pago Grupo Bancoldex
BANCOLDEX
TASA EAV
MV
NUMERO CUOTAS
VALOR DEL CREDITO

ARCO GRUPO BANCOLDEX
12,13%
0,959%
60
$ 20.000.000
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Según la propuesta de exportación planteada se contará con un crédito de $20.000.000 a una tasa
de interés de 12.13% efectivo anual según la Superintendencia Financiera de Colombia (Ver Anexo
3), en un tiempo de 60 meses. En cada cuota se verá reflejado un interés mensual de 0.959%, la
cuota será fija por valor de $439.889 pesos mensuales, ver Anexo 4.
4. PLAN DE COMERCIALIZACIÓN
Frente al plan de comercialización la empresa Ricuras JN, debe tener en cuenta unos
trámites de exportación que exige el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, con el fin de
que la empresa pueda llevar sus productos a los principales almacenes de cadena de Chile.
Para esto es necesario que Ricuras JN realice los siguientes pasos:
Registro como exportador: Según el Decreto 2788 del 31 de agosto de 2004 del Ministerio de
Hacienda, reglamentó el Registro Único Tributario (RUT), el cual se constituye el único
mecanismo para identificar, ubicar y clasificar a los sujetos de obligaciones administradas y
controladas por la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN. Para adelantar
actividades de exportación, se debe tramitar este registro, especificando dicha actividad. Teniendo
en cuenta que el RUT sustituyó e incorporó, entre otros, el Registro Nacional de Exportadores de
Bienes y Servicios, es importante que los interesados observen estrictamente las disposiciones
establecidas para el efecto, tanto en el Decreto 2788 como en la Resolución 8346 ambos de 2004.
Ubicación de la sub-partida arancelaria: La DIAN es el único ente autorizado para determinar
la clasificación arancelaria, según el Decreto 2685/99 Art.236 y la Resolución 4240/00 Art. 154 al
157 de la DIAN – División de arancel. Tel. 6-079999 Ext. 2128/2129.
Solicitud de Certificado de Origen: Según el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, luego
de ser aprobada la Declaración Juramentada, se debe diligenciar el correspondiente Certificado de
Origen a través de www.vuce.gov.co en el módulo de Exportaciones, tenga en cuenta los siguientes
códigos para el diligenciamiento y el pago electrónico que es de $10.000 por cada certificado que
requiera.
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Procedimientos de vistos buenos: Es importante que consultar si el producto requiere de vistos
buenos y/o permisos previos para la autorización de la exportación. Estos deben ser tramitados
antes de presentar la declaración de exportación (DEX) ante la DIAN, en este caso se tendría en
cuenta el INVIMA (Medicamentos, Alimentos, Productos Cosméticos)
Procedimientos aduaneros para despacho ante la DIAN: Para el Ministerio de Comercio una
vez que se vayan a realizar el despacho de la mercancía se deben verificar los términos de
negociación (Incoterms) y si es el caso se debe utilizar un Agente de Carga (Vía Aérea) o Agente
Marítimo para la contratación del transporte internacional. Directamente si el trámite de
exportación tiene un valor inferior a USD$10.000. Si es superior a USD $10.000 se debe realizar
este procedimiento a través de una agencia de aduanas, que esté autorizada por la DIAN. Este
trámite debe hacerse ante la Administración de Aduanas por donde se va a despachar la mercancía,
los siguientes documentos:
• Factura Comercial: Ver Anexo 5.
• Registros Sanitarios o Vistos Buenos (sí lo requiere el producto): Ver Anexo 6.
• Documento de Transporte: Ver Anexo 7.

Por otra parte, Ricuras JN contará con una agencia logística (Global Trading Logistics) la cual
les ayudará con todo su proceso de exportación, desde el despacho en el punto de fábrica hasta el
lugar donde se venderán los productos en Chile.
A continuación, se presentará una cotización por valor de 3100 unidades de empanadas, que serán
exportadas en bandejas de 10 unidades, cada una con un peso de 1.6 kilogramos, irán termo
selladas y empacadas al vacío para su mayor conservación.
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Tabla 15: Información de Exportación
PRODUCTO
CANTIDAD
VALOR COP
VALOR USD
TASA DE CAMBIO
PESO BRUTO
DESTINO
MODO DE TRANSPORTE

BANDEJAS X 10 EMPANADAS
310 BANDEJAS
$25000 X BANDEJA
US$ 7,82 X BANDEJA
COP $3200
496 KILOS
SANTIAGO DE CHILE - CHILE
AEREO / BOGOTA - SANTIAGO DE CHILE

Tabla 16: Tarifas de Exportación
TARIFA FLETE AEREO
TRANSP. EN ORIGEN
OTROS GASTOS ORIGEN
SEGURO INTERNACIONAL
GASTOS NACIONALIZACION EN CHILE
OTROS GASTOS DESTINO
TRANSP. EN DESTINO

2,5 USD X KILO
60 USD
250 USD
50 USD
320 USD
180 USD
130 USD

$
8.000
$
192.000
$
800.000
$
160.000
$ 1.024.000
$
576.000
$
416.000

Tabla 17: Valor Cotización
VALOR TOTAL COP
VALOR TOTAL USD

$
$

7.750.000
2.424,20

TRANSP. EN ORIGEN
FLETE
SEGURO INTERNACIONAL
OTROS GASTOS ORIGEN
SUB TOTAL CIF
GASTOS NACIONALIZACION
EN CHILE
OTROS GASTOS DESTINO
TRANSP. EN DESTINO
SUB TOTAL DDP

$
$
$
$
$
$

60,00
1.240,00
50,00
250,00
4.024,20 VALOR CIF
320,00

$
$
$

180,00
130,00
4.654,20

TOTAL EN PESOS COP

$

VALOR
EXW

VALOR FINAL

14.893.440,00

Dados los valores de la cotización de exportación, el valor total en pesos colombianos es de
$14.893.440,00 según la agencia logística Global Trading Logistics, ver Anexo 8.
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5. FLUJO DE CAJA
El flujo de caja es uno de los estados financieros más importantes ya que esta muestra el
flujo de dinero real. Se proyectó un flujo de caja para la empresa Ricuras JN a 60 meses, teniendo
en cuenta como saldo inicial el crédito de $20.000.000, con el banco Bancoldex. Con el fin de
determinar la capacidad que tendría la empresa, en las circunstancias propuestas, se hace una
evaluación financiera, de tal manera que se pueda saber cómo reaccionaría esta ante unos supuestos
del mercado.

Se plantea un escenario a 60 meses, donde los ingresos estarán dados por las ventas en efectivo
(60%) con una proyección mensual de 18.69% y las ventas a crédito (40%) igualmente con una
proyección del 18.69%. Esta proyección estada dada por la tasa de crecimiento promedio anual de
la rentabilidad nominal del sector de las exportaciones de alimentos procesados a chile según el
DANE durante los años 1980 al 2017. Frente a los egresos del flujo de caja se tienen en cuenta la
compra de productos para elaborar la mercancía, el pago de nómina, servicios públicos y
mantenimiento, que tendrán un alza anual del 3.35%, según la (Revista Dinero, 2018) el promedio
de inflación anual hasta la fecha será de 3.35%, así mismo, se tendrá en cuenta el pago de
arrendamiento con un aumento anual del 5%, según lo pactado con arrendatario el predio. Además
de esto se tiene en cuenta el valor de la cuota mensual del préstamo por valor de $439.889, ver
Anexo Excel.

Esto nos proporcionaría un valor presente para ingresos y egresos durante 60 meses de:

VP EGRESOS
VP INGRESO

$ 73.731.818,02
$ 589.970.755,79

A partir de los datos presentados anteriormente se calcularon las siguientes tasas:
TIR
VPN
RBC

20%
$ 496.238.937,77
8,00
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TIR: Mide la rentabilidad que genera el proyecto, es decir, la rentabilidad la inversión que este
requiere. En este caso, para Ricuras JN la rentabilidad de este proyecto es del 20%, es una
rentabilidad buena para los inversionistas.
Grafico 7:
Formula TIR

VPN: Este nos permite determinar si inversión cumple con el objetivo básico financiero de
maxizarse. En este caso, el valor presente neto para Ricuras JN, se maximizará en
$496.238.937,77.

Grafico 8:
Formula Valor Presente

RBC: La relación beneficio costo indica la viabilidad del proyecto, es decir, si la relación de los
beneficios es mayor a los costos que el proyecto tiene. Considerada la anterior información y el
análisis de los datos, para Ricuras JN la RBC es de 8 puntos, en este caso, donde nos indica que el
proyecto es viable ya que genera aportes económicos a la empresa, se evidencia que el desarrollo
de la propuesta es ideal para esta.
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Además de esto se calculó el WACC, Weighted Average Cost of Capital, también
denominado coste promedio ponderado del capital (CPPC), que es la tasa de descuento utilizada
para descontar los flujos de caja futuros al momento de valorar un proyecto de inversión.

𝑷𝒂𝒔𝒊𝒗𝒐

WACC= ((

𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐

𝑷𝒂𝒕𝒓𝒊𝒎𝒐𝒏𝒊𝒐

) × (𝑲𝒊) × (𝟏 − 𝑻𝒂𝒙)) + ((

𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐

) × (𝑲𝒆))

Ecuación 4

Datos tomados del Anexo (1)
TOTAL PARA ACTIVO
TOTAL PARA PASIVO
TOTAL PARA PATRIMONIO

TAX
PASIVO/ACTIVO
PAT/ACTIVO

$ 583.715.364
$ 94.521.183
$ 489.194.181

33,00%
16% KI
84% KE

29,19%
19,38%

TAX: Según la revista (Especiales La Republica, 2018), en su artículo indica que la tasa de
imporenta se situara en el 33% para el 2019. Por esta razón, utilizamos este porcentaje para calcular
los impuestos.

Ki: Es la tasa de interés de las obligaciones financieras con las que cuenta la empresa Ricuras JN,
según la información de la Superintendencia Financiera de Colombia, la tasa que maneja el banco
Bancompartir S.A. es del 29.19% para créditos de consumo.

Ke: Para calcular el Ke, debemos recurrir al modelo CAPM:
El modelo CAPM es el modelo de fijación de precios de activos de capital, donde permite
determinar la tasa de rentabilidad requerida para un activo en un portafolio de inversiones.
Su fórmula es la siguiente:

(𝑹𝒊) = 𝑹𝒇 + 𝜷(𝑹𝒎 − 𝑹𝒇)

Ecuación 5
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Para desarrollar el modelo CAPM se deben definir las siguientes variables:
BETA
RF
RM
RP

0,68
3,50%
24,3%
1,74%

BETA: El coeficiente Beta según Damodaran, mide el riesgo de un título o valor por sector. En
cuanto al sector de alimentos procesados, el beta correspondiente es de 0.68.

RF: La tasa libre de riesgo es la tasa de medida de los rendimientos de los bonos del tesoro. En
este caso, según la Bolsa de Valores de Colombia, para un bono de vencimiento en el 2021, la tasa
cupón es de 3.50%.

RM: Frente a la tasa de rentabilidad de las empresas, se tomó como fuente la rentabilidad del
Grupo Nutresa, donde es una de las compañías exportadoras de alimentos en el país, según el
Grupo Nutresa la rentabilidad esperada para el 2017 fue de 24.3%, en cuanto a sus exportaciones
en el exterior.

RP: La tasa de riesgo país, es la sobretasa de interés que paga cada país para financiarse en el
mercado internacional, en este caso para el 2017, la tasa de riesgo país para Colombia cerro en
1.74%.

WACC

19,41%

La tasa de descuento (WACC) para Ricuras JN es de 19.41%, esto significa que a la empresa le
cuesta financiarse el 19.41% combinando la financiación con terceros y la financiación con
patrimonio.
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CONCLUSIONES

El mantenimiento de una cultura emprendedora, incide en factores culturales como la valoración
social del emprendedor, las actitudes al momento de fracasar y la innovación continua en las
empresas.
Se puede concluir que los emprendedores constituyen a la estimulación de actividades productivas
en el desarrollo económico y social, con ideas innovadoras con el fin de satisfacer las necesidades
de los consumidores finales.
El acceso a financiamiento y capital es de vital importancia para el desarrollo de las empresas.
Pues debido a esto se conoce la existencia de préstamos bancarios, capital de riesgos y apoyos
comerciales que les permitan desarrollar iniciativas de expansión.
La innovación es un factor del emprendimiento que ayuda al crecimiento económico y de
diferenciación de la empresa en diferentes mercados.
El empresario debe comprender las implicaciones de expandir su empresa de manera internacional,
adecuando estrategias para los mercados objetivos, llegando a satisfacer de manera adecuada a sus
consumidores.
Durante esta investigación se da a inferir que el desarrollo de prácticas internas de
emprendimiento, requieren de un seguimiento continuo para que se vean los beneficios en los
objetivos que quieren alcanzar las empresas.
Al realizar los análisis de los factores internos de la empresa se puede percibir que una de las
principales políticas de la empresa es fabricar productos con ingredientes frescos y de buena
calidad con el fin de ofrecer un producto con mayores estándares de calidad.
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El tener clara una estructura organizacional con funciones específicas para cada área de trabajo,
permitirá que la empresa funcione de una manera más adecuada, llevando un control y seguimiento
a cada uno de sus funcionarios.
Realizar la propuesta de exportación para Ricuras JN, es mostrarles a los empresarios como
incursionar en el mercado extranjero y el aprovechamiento de los activos fijos con los que la
empresa cuenta para lograr altos volúmenes de producción y así cubrir la demanda del país al que
se va a exportar.
La empresa Ricuras JN con la propuesta de comercialización, puede incurrir en nuevos mercados
dando a conocer sus productos principalmente en almacenes de cadena ya después puede pensar
en un reconocimiento de su marca con puntos de venta propios en los países a los que se exporte.
Ricuras JN llega a su consumidor final por medio de un intermediario, es aquí donde la empresa
debe dar total seguimiento a los productos para conocer la aceptación de estos en el mercado, su
tendencia en ventas y de ser posible la percepción del cliente final.
Es de vital importancia que el empaque del producto cumpla con los requisitos correspondientes
para su exportación, además de esto, le brinde al consumidor la información pertinente del
producto que está adquiriendo.
Según los requisitos de la DIAN, Ricuras JN debe cumplir con los requerimientos de calidad,
empaquetado, etiquetado y medidas ambientales, para que sus productos sean aceptados en el
extranjero, es aquí, donde la agencia logística Global Trading Logistics se encarga del
asesoramiento en la operación de exportación para que esta sea satisfactoria.
Al comercializar productos en el exterior, es de vital importancia que la Ricuras JN tenga claro sus
políticas de venta, en este caso, como lo son la no aceptación de devoluciones y la forma del
método de pago 60% en efectivo y 40% a crédito para pago en un mes.
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Se ha podido observar que la propuesta de comercialización para Ricuras JN es viable para los
propietarios, debido a que permite tener una rentabilidad por encima de la tasa mínima de retorno
requerida, lo cual valdría la pena tomar el riesgo de hacer dicha inversión.
La viabilidad comercial y financiera de esta propuesta es totalmente optimista, se debe realizar una
inversión de capital para empezar a desarrollar el proyecto. Para obtener buenos resultados siempre
se debe estar orientado a unas buenas ventas ofreciendo productos de excelente calidad, buen
servicio y cumpliendo exitosamente el plan de exportación.

De acuerdo a los cálculos realizados según los costos de la empresa, la producción de 3.012
empanadas, es el punto de equilibrio en el que iniciaría la propuesta de exportación, las ventas
reflejarían un total de $14.323.549, a partir de estas cantidades de equilibrio, aumentando ventas
de empanadas y la cantidad de operaciones de exportación se evidenciarían utilidades positivas
para Ricuras JN.
De acuerdo con la evaluación financiera el WACC para Ricuras JN es de 19.41%, lo que nos da a
concluir que a la empresa le cuesta financiarse el 19.41% combinando la financiación con terceros
y la financiación con patrimonio.
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ANEXOS

Anexo 1. Balance General con cierre al 31/12/2017
ORTIZ RIAÑO JOSE ANTONIO
NIT. 19.357.515-3
Balance General con cierre al 31/12/2017
CODIGO
1
11
1105
1110
1120

13
1305
1365

14
1435

15
1516
1520
1524
1528
1540

2

NOMBRE CUENTA
ACTIVO
DISPONIBLE
CAJA
BANCOS
CUENTAS DE AHORRO
Total para DISPONIBLE
DEUDORES
CLIENTES
CUENTAS POR COBRAR POR TRABAJADORES
Total para DEUDORES
INVENTARIOS
MERCANCIAS NO FABRICADAS POR LA
EMPRESA
Total para INVENTARIOS
PROPIEDADES PLANTA Y EQUIPO
CONSTRUCCIONES Y EDIFICACIONES
MAQUINARIA Y EQUIPO
EQUIPO DE OFICINA
EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION
FLOTA Y EQUIPO DE TRANSPORTE
Total para PROPIEDADES PLANTA Y
EQUIPO
TOTAL PARA ACTIVO

SALDO FINAL
$11.446.961
$19.246.399
$200.000
$30.893.360

$6.868.295
$300.000
$7.168.295

$41.996.410
$41.996.410

$412.023.652
$47.644.487
$4.766.160
$2.223.000
$37.000.000
$503.657.299
$583.715.364

PASIVO
54

21
2105

OBLIGACIONES FINANCIERAS
BANCOS NACIONALES
Total para OBLIGACIONES FINANCIERAS

22
2205

PROVEEDORES
NACIONALES
Total para PROVEEDORES

23
2335
2370
2380

CUENTAS POR PAGAR
COSTOS Y GASTOS POR PAGAR
RETENCIONES Y APORTES DE NOMINA
ACREEDORES VARIOS
Total para CUENTAS POR PAGAR
TOTAL PARA PASIVO

3
31
3105

PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
CAPITAL SUSCRITO Y PAGADO
Total para CAPITAL SOCIAL

$359.773.000
$359.773.000

36
3605

RESULTADOS DEL EJERCICIO
UTILIDAD DEL EJERCICIO
Total para RESULTADOS DEL EJERCICIO

$103.934.858
$103.934.858

RESULTADOS DE EJERCICIOS ANTERIORES
UTILIDADES ACUMULADAS
Total para UTILIDADES ACUMULADAS
TOTAL PARA PATRIMONIO
TOTAL PARA PASIVO Y PATRIMONIO

$25.486.323
$25.486.323
$489.194.181
$583.715.364

37
3705

$75.412.512
$75.412.512

$12.456.221

$2.994.486
$1.693.882
$1.964.082
$6.652.450
$94.521.183

Anexo 2. Estado de Resultados con cierre al 31/12/2017

ORTIZ RIAÑO JOSE ANTONIO
NIT. 19.357.515-3
Estado de Resultados entre el 01/01/2017 y el 31/12/2017
CODIGO

NOMBRE CUENTA

4

INGRESOS

41

OPERACIONALES

SALDO FINAL
$760.277.737
$15.174.185
55

COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR DE PRODUC$745.103.552
4135 TOS A DOMICILIO
4175 DEVOLUCIONES, REBAJAS Y DESCUENTOS EN VENTAS (DB)
Total para OPERACIONALES
TOTAL PARA INGRESOS
5
51
5105
5110
5115
5120
5130
5135
5140
5145
5150
5195

GASTOS
OPERACIONALES DE ADMINISTRACION
GASTOS DE PERSONAL
HONORARIOS
IMPUESTOS
ARRENDAMIENTOS
SEGUROS
SERVICIOS
GASTOS LEGALES
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES
ADECUACION Y REPARACIONES
DIVERSOS
Total para OPERACIONALES DE ADMINISTRACION

53 NO OPERACIONALES
5305 FINANCIEROS
Total para NO OPERACIONALES
54 IMPUESTO DE RENTA Y COMPLEMENTARIOS
5405 IMPUESTO DE RENTA Y COMPLEMENTARIOS
Total para IMPUESTO DE RENTA Y COMPLEMENTARIOS
TOTAL PARA GASTOS
6
61

$745.103.552

$88.315.192
$2.696.000
$4.013.000
$59.552.363
$586.440
$15.488.686
$1.813.600
$7.439.574
$17.500
$18.231.575
$198.153.930

$7.858.054
$7.858.054

$318.000
$318.000
$206.329.984

COSTOS DE VENTAS
COSTOS DE VENTAS Y DE PRESTACION DE SERVICIOS

6135 COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR
Total para COSTOS DE VENTAS

UTILIDAD DEL EJERCICIO

$434.838.710
$434.838.710

$103.934.858

56

3. Tasas de Interés. Súper Intendencia Financiera

|
Anexo 4. Plan de Pago Crédito Comercial Ordinario Arco Grupo Bancoldex
N°
CUOTAS
0
1
2
3
4
5
6
7
8

Saldo Inicial
Intereses
Amortización
$0 $
- $
$
$ 20.000.000 191.728
$
248.161
$
$ 19.751.839 189.349
$
250.540
$
$ 19.501.299 186.947
$
252.942
$
$ 19.248.357 184.522
$
255.367
$
$ 18.992.990 182.074
$
257.815
$
$ 18.735.175 179.603
$
260.286
$
$ 18.474.889 177.107
$
262.782
$
$ 18.212.107 174.588
$
265.301

Cuota
$0
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889

Saldo Final
$ 20.000.000
$ 19.751.839
$ 19.501.299
$ 19.248.357
$ 18.992.990
$ 18.735.175
$ 18.474.889
$ 18.212.107
$ 17.946.807
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9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33

$
$ 17.946.807 172.045
$
$ 17.678.963 169.477
$
$ 17.408.551 166.885
$
$ 17.135.547 164.268
$
$ 16.859.926 161.626
$
$ 16.581.663 158.958
$
$ 16.300.732 156.265
$
$ 16.017.109 153.546
$
$ 15.730.766 150.801
$
$ 15.441.678 148.030
$
$ 15.149.819 145.232
$
$ 14.855.162 142.407
$
$ 14.557.681 139.556
$
$ 14.257.347 136.676
$
$ 13.954.135 133.770
$
$ 13.648.015 130.835
$
$ 13.338.962 127.872
$
$ 13.026.945 124.881
$
$ 12.711.938 121.862
$
$ 12.393.910 118.813
$
$ 12.072.834 115.735
$
$ 11.748.680 112.627
$
$ 11.421.418 109.490
$
$ 11.091.020 106.323
$
$ 10.757.453 103.125

$

267.844

$

270.412

$

273.004

$

275.621

$

278.263

$

280.931

$

283.624

$

286.343

$

289.088

$

291.859

$

294.657

$

297.482

$

300.333

$

303.212

$

306.119

$

309.054

$

312.016

$

315.008

$

318.027

$

321.076

$

324.154

$

327.262

$

330.399

$

333.566

$

336.764

$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889

$ 17.678.963
$ 17.408.551
$ 17.135.547
$ 16.859.926
$ 16.581.663
$ 16.300.732
$ 16.017.109
$ 15.730.766
$ 15.441.678
$ 15.149.819
$ 14.855.162
$ 14.557.681
$ 14.257.347
$ 13.954.135
$ 13.648.015
$ 13.338.962
$ 13.026.945
$ 12.711.938
$ 12.393.910
$ 12.072.834
$ 11.748.680
$ 11.421.418
$ 11.091.020
$ 10.757.453
$ 10.420.690
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34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58

$
$ 10.420.690 99.897
$
$ 10.080.697 96.637
$
$ 9.737.446 93.347
$
$ 9.390.904 90.025
$
$ 9.041.040 86.671
$
$ 8.687.822 83.285
$
$ 8.331.218 79.866
$
$ 7.971.195 76.415
$
$ 7.607.721 72.931
$
$ 7.240.763 69.413
$
$ 6.870.287 65.861
$
$ 6.496.259 62.276
$
$ 6.118.646 58.656
$
$ 5.737.412 55.001
$
$ 5.352.524 51.311
$
$ 4.963.947 47.586
$
$ 4.571.644 43.826
$
$ 4.175.581 40.029
$
$ 3.775.721 36.196
$
$ 3.372.027 32.326
$
$ 2.964.464 28.418
$
$ 2.552.994 24.474
$
$ 2.137.579 20.492
$
$ 1.718.181 16.471
$
$ 1.294.764 12.412

$

339.992

$

343.251

$

346.542

$

349.864

$

353.218

$

356.604

$

360.023

$

363.474

$

366.958

$

370.476

$

374.028

$

377.613

$

381.233

$

384.888

$

388.578

$

392.303

$

396.063

$

399.860

$

403.693

$

407.563

$

411.470

$

415.415

$

419.397

$

423.418

$

427.477

$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889
$
439.889

$ 10.080.697
$ 9.737.446
$ 9.390.904
$ 9.041.040
$ 8.687.822
$ 8.331.218
$ 7.971.195
$ 7.607.721
$ 7.240.763
$ 6.870.287
$ 6.496.259
$ 6.118.646
$ 5.737.412
$ 5.352.524
$ 4.963.947
$ 4.571.644
$ 4.175.581
$ 3.775.721
$ 3.372.027
$ 2.964.464
$ 2.552.994
$ 2.137.579
$ 1.718.181
$ 1.294.764
$ 867.287

59

59
60

$
$ 867.287 8.314
$
$ 435.712 4.177

$

431.575

$

435.712

$
439.889
$
439.889

$ 435.712
-$ 0

Anexo 5: Factura Comercial de Exportación.
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Anexo 6: Registro Sanitario INVIMA.
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Anexo 7: Documento de Transporte Aéreo.
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Anexo 8. Cotización Global Trading Logistics
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